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Abstrak Saat ini kondisi covid-19 sangat berpengaruh terhadap kehidupan bermasyarakat khususnya kondisi ekonomi, 
dikondisi pandemi  covid-19 seperti ini masyarakat  dihadapkan  faktor resiko yang banyak untuk menghindari melakukan 
transaksi secara langsung guna menghindari penyebaran virus corona ini. Dan Masyarakat diharuskan menghindari kontak fisik 
(physical distancing) sehingga dalam melakukan transaksi masyarakat lebih banyak menggunakan transaksi secara digital. 
Dengan kondisi seperti ini akhirnya membuat masyarakat mulai melakukan transaksi secara online dimulai dengan berbanja 
online, karena untuk menghindari kontak fisik. Dan dampak positif bagi perusahaan atau usaha mengalami peningkatan yang 
signifikan terhadap penjualan dan pembelian produk perusahaan dampai dari kondisi pandemi covid ini, dan menyebabkan 
perusahaan untuk bisa beralih fungsi sistem penjualan dan pembeli dengan berbasis digital dan ini bisa dilihat dari pergerakan 
transaksi   ecommerce   yang sangat meningkat,transaksi pembelian meningkat secara drastis dampak pandemi  covid  
19  ini, serta penggunaan aplikasi belanja online mengalami peningkatan yang signifikan. 





Kondisi Indonesia saat ini dihadapkan bencana nasional pandemi covid 19, dilihat dari penyebaran covid 19 yang 
setiap harinya semakin meningkat dan covid 19 tidak hanya menyerang kesehatan namun ekonomi secara umum 
nya tak terkecuali di indonesia. Ekonomi di indonesia diprediksi hanya tumbuh sebesar 2,5 persen bahkan bisa 
mencapai 0 persen.[2] 
 
Bagi perusahaan harus bisa memaksimalkan penggunaan e-commerce dan harus menjalani peraturan pemerintah 
untuk membatasi penggunaan uang tunai atau kertas, semua transaksi menggunakan online dan banyak nya 
pengurangan pegawai menjadi dampak penyebaran covid-19 ini[5]. 
 
Sebagian besar toko atau supermarket saat ini sudah banyak yang menyediakan layanan digital. Dari hasil survei 
Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) Kita  dapat melihat Jumlah pengguna internet 
Indonesia di 2020 menembus angka 196,7 juta orang pada 2020[1]. APJII dalam hasil surveinya mengungkapkan 
bahwa pengguna internet di Indonesia hingga triwulan kedua 2020 mencapai 73,7 persen naik dari 64,8 persen dari 
tahun 2018. Pertumbuhan e-commerce Indonesia di Tahun 2020 yang meningkat cukup banyak dibandingkan 2019. 
Dengan peningkatan 15 Juta Smartphone yang terkoneksi dan 25 Juta Pengguna Internet, hal ini mempertegas 
bahwa pentingnya visibilitas bisnis di Internet dengan menggunakan Strategi Digital Marketing. 
 
Mengacu pada database perusahaan yang berdasarkan susunan / kumpulan data operasional lengkap dari suatu 
organisasi/perusahaan yang diorganisir / dikelola dan simpan secara terintegrasi dengan menggunakan metode 
tertentu, dengan menggunakan komputer, sehingga mampu menyediakan informasi yang optimal diperlukan 
pemakainya[4]. 
 
Peningkatan penjualan perusahaan sangat penting untuk keberlangsungan suatu usaha, maju dan mundurnya usaha 
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2. METODE PENELITIAN 
 
Model yang digunakan dalam penelitian ini adalah model adopsi teknologi yang dikembangkan oleh KIM et.al, 
yaitu A trust-based consumer decision-making model[3]. Pemilihan model ini dilatarbelakangi oleh kondisi Shop 
and travel disaat pandemi covid 19 yang melihat perbandingan penjualan dengan menggunaka metode tradisional 
dengan online memiliki perbedaan yang sangat besar. 
 
Pada Model Kim [3], terdapat dua variabel eksogen (variabel bebas/independen) yang memiliki pengaruh signifikan 
terhadap  penggunaan teknologi komputer. Kedua variabel tersebut adalah Trust (kepercayaan yang dimiliki 
individu akan mempengaruhi untuk melakukan transaksi secara online), Benefit (Manfaat yang didapat oleh 
konsumen lebih besar jika melakukan transaksi online. Gambar 1 merupakan model penelitian yang digunakan 
dalam penelitian ini. 
 
 
Gambar 1 Model Penelitian[3] 
 
Berikut adalah definisi dari setiap variabel penelitian yang dibuat berdasarkan model Kim : 
1). Trust merupakan sifat yang melekat pada belanja internet, kepercayaan merupakan salah satu strategi untuk 
menyakinkan dengan pasti dan terkendali dimasa depan. 
2). Benefit merupakan salah satu yang dirasakan konsumen terhadap keyakinan mereka terhadap transaksi online 
pada situs shop and travel 
3).  Risk sebagai salah satu yang dirasakan konsumen terhadap keyakinan mereka pada transaksi online di situs 
shop and travel 
4). Intention dipengaruhi oleh persepsi manfaat, resiko dan kepercayaan terhadap pihak penjual. 
5). Purchase merupakan variabel yang menyatakan bahwa pembelian akan dilakukan oleh pengguna pad web 
shop and travel. 
 
Pada penulisan ini adalah mengacu pada Model Kim[3] dalam menentukan analisa kepercayaan dan Niat Pembelian  
e-Commerce pada Shop and travel. 
 
Dalam menentukan tingkat kepercayaan tersebut, penelitian ini menggunakan 5 variabel yaitu Kepercayaan (Trust), 
Resiko (Risk), Manfaat (Benefit), Niat Pembelian (Intention) dan Pembelian (Purchase). 
 
Model Kim[3] menjelaskan perilaku konsumen membuat keputusan pembelian berdasarkan niat pembelian. Niat 
pembelian dipengaruhi oleh persepsi manfaat, resiko dan kepercayaan terhadap toko tersebut. Konsumen akan lebih 
mungkin terlibat dalam pembelian melalui Internet ketika resiko dirasakan rendah, manfaat dirasakan adalah tinggi 
dan ketika kepercayaan tinggi (efek langsung) maka kepercayaan para konsumen terhadap penjual juga akan 
meningkatkan niatnya untuk membeli secara tidak langsung 
  
Dalam model ini dapat dibuat suatu pengaruh antar variabel sebagai berikut: 
1. Kepercayaan berpengaruh terhadap Resiko 
2. Kepercayaan berpengaruh terhadap Niat Pembelian 
3. Resiko berpengaruh terhadap Niat Pembelian 
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4. Manfaat berpengaruh terhadap Niat Pembelian 
5. Niat Pembelian berpengaruh terhadap Pembelian 
 
Pada penelitian ini kerangka pemikiran menggunakan pengaruh antar variabel dengan menggunakan teori model 
Kim yaitu Kepercayaan (Trust), Resiko (Risk), Manfaat (Benefit), Niat Pembelian (Intention) dan Pembelian 
(Purchase). 
 
Kerangka pemikiran tersebut dapat dilihat pada gambar berikut ini: 
 
 
Gambar 2. Kerangka Pemikiran 
 
Berdasarkan kerangka pemikiran diatas, maka disusunlah hipotesis sebagi berikut: 
H1  : Diduga Kepercayaan (Trust) mempunyai pengaruh negatif secara langsung terhadap Resiko (Risk) 
H2 : Diduga Kepercayaan (Trust) mempunyai pengaruh positif secara langsung terhadap Niat Pembelian 
(Intention) 
H3 : Diduga Resiko (Risk) mempunyai pengaruh negatif secara langsung terhadap Niat Pembelian (Intention) 
H4 : Diduga Manfaat (Benefit) mempunyai pengaruh positif secara langsung terhadap Niat Pembelian 
(Intention) 





3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Berdasarkan modifikasi model gambar 1 dan 2, maka dapat dijelaskan bahwa model yang didapatkan pada 










Gambar 3. Model Akhir Penelitian 
 
Overall model fit statistik memberikan nilai Chi-square = 0.625 dengan probabilitas = 0.732 yang berarti model 
sangat baik. Dari gambar 3  dapat disimpulkan bahwa kepercayaan(K) berpengaruh positif terhadap Niat 
Pembelian(NP) dengan koefisien standardized 0.253, begitu juga dengan Manfaat(M) berpengaruh postif terhadap 
Niat Pembelian(NP) dengan koofisien standardized 0.289 sedangkan nilai latent Niat Pembelian untuk intercepts 
NK P 
M 
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sebesar 7.642. Niat Pembelian(NP) juga berpengaruh positif terhadap Pembelian(P) dengan koofisien standardized 
0.241 sedangkan nilai latent Pembelian untuk intercepts sebesar 4.412.  
 




Tabel 2. Intercepts Model Akhir 
 
  
Sehingga persamaan struktural untuk menyatakan hubungan kausalitas dapat dinyatakan sebagai berikut: 
 
NP=  K +   M + intercepts 
     = 0.542 K + 0.189 M + 7.342 
 
 P = β NP + intercepts 
   = 0.114 NP + 4.142 
 
Dari gambar 3 dapat dijelaskan bahwa variabel Kepercayaan (K) berpengaruh terhadap Niat Pembelian (NP). 
Semakin tinggi tingkat kepercayaan (K) maka responden akan semakin kuat niat pembeliannya untuk melakukan 
transaksi online pada Shop and travel 
 
Variabel Manfaat (M) berpengaruh terhadap Niat Pembelian (NP). Semakin tinggi tingkat Manfaat(M) yang 
dirasakan oleh responden maka responden akan semakin kuat niat pembeliannya untuk melakukan transaksi online 
pada Shop and travel 
 
Variabel Niat Pembelian (NP) berpengaruh terhadap Pembelian (P). Semakin tinggi Niat Pembelian(NP) untuk 
melakukan transaksi online maka responden akan semakin kuat untuk melakukan pembelian transaksi online pada 
Shop and travel 
 
Kemanfaatan yang diperoleh dari penggunaan model ini antara lain meningkatkan kepercayaan masayarakat dan 
memberikan rangsangan terhadap responden atas manfaat yang didapat jika melakukan transaksi online di Shop and 





Kesimpulan dari penelitian ini menunjukkan bahwa masyarakat di pandemi covid 19 seperti ini harus mengikuti 
himbauan pemerintah agar menghidari transaksi secara langsung dalam segala bidang khusus penjualan yaitu 
dengan lebih banyak melakukan transaksi dengan menerapkan penggunaan internet. Dampak bagi sektor bisnis 
sebagai media perantara dalam melakukan transaksi berbelanja online  yaitu e-commerce, sangat berpengaruh sekali 
dan dapat dilihat dari manfaat dan dampak positip itu dilihat dengan penggunaan variabel kepercayaan, niat 
pembelian, sikap, manfaat untuk melakukan pembelian dalam transaksi e-commerce. Masyarakat atau responden 
sangat antusias melakukan pembelian dengan menggunakan transaksi e-commerce secara signifikan karena 
memudahkan bagi masyarakat sebagai pembeli maupun sebagai penjual dalam mendapatkan informasi mengenai 
yang dibutuhkan maupun melakukan  transaksi serta memberikan kepuasan pada pelayanan nya. 
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